Neue Wertschopfung
in Neuen Mdrkten:
DuBAIl — NAHER OSTEN

Faszination Orient — groBe Chancen, aher was bringt es mir tatsachlich?

N ever walk alone” sagen Locals

y 1 Nzufrieden im Nahen Osten zu
Firmen, die wir dorthin beglei-
ten. Sie schiatzen Gruppen, wie
alle 6stlichen Kulturen. Ein kun-
diger Begleiter, ein klares Zielkon-
zept sind Faktoren fiir den Erfolg.
Kulturelle, wirtschaftliche Spielre-
geln sind dort noch unterschied-
licher, als dies zwischen Niirnberg
und Wiarzburg sein mag.

Fakten-Wissen:
unser Tipp zum Praxiserfolg
Unser Expertenteam beweist

mit Praxishinweisen im Training

sErfolgreich international ver-
handeln” nach der Triple A Qua-
lity Methode bei Dienstleister
bis zu Produktionsfirmen, Inge-
nieurbiiros bis zum Fernsehen,
was effektiv ist. Anfinger wie
jahrelange Kenner dort vor Ort
berichten danach begeistert.

Verhandlungen beim Essen
Uberall wichtig ist das Essen.
Der Spruch ,beim Kauen wird
nicht geredet” ist hier wie dort
bekannt. Dennoch gibt es Ge-
legenheiten beim Stehempfang,
beim Héndeschiitteln am Ein-
gang, bei Tisch vor dem Essen,
wichtige Punkte zu besprechen.
Beginnen Sie mit einem Lob,
was lhnen positiv aufgefallen ist

und dann kommt Ihr Verhand-
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lungspunkt. Falls Kritik, dann am
Ende des Gespriches, deren Oh-
ren sind fast bersensibel, al-
so nicht die starken Tone, eher
als Anregung, in freundschaft-
lichem Ton und Worte der
Wertschitzung far lhren Ge-
spriachspartner. Sie erleben dann
Kultur des Gastgebers mit kuli-
narischen Gentissen. Er fragt Sie
meist drei Mal, damit Sie pro-
bieren. Wer satt ist, legt sein Be-
steck tiber Kreuz auf den Teller,
wer ofter im Westen war, wie wir
nebeneinander. Mit dem letzten
Schluck Kaffee heifit es aufste-
hen und Abschied.

Was es noch so alles an Pra-
xiswissen gibt, wie Sie ablehnen
kénnen, sich Fettndpfchen ver-
meiden lassen bzw. wie Sie da-
nach trotzdem mit gutem Ge-
sicht dastehen konnen, erfahren
Sie in unseren Seminaren und
Konzeptinformationen auch zu
folgenden Themen:

Chancen in Wachstumslidndern

Erfahrene - englisch oder
deutsch sprechende Insider
mit besten Verbindungen in
der Wirtschaft und bis in Re-
gierungsstellen hinein stehen
uns fiir die Mittlerrolle zwi-
schen deutschen Unternehmen
und arabischen Partnern zur
Verfiigung. Profitable Chancen
und wertvolle Kontakte fir Ge-
schiifte warten in den Wachs-

tumslandern. 4




